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Om Clas Ohlson



Smarta lösningar sedan 1918
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Norge

100 butiker

~39% av total fsg*

Online

* 2024/25

Aktien noterad på Nasdaq Stockholm

5,9 miljoner Club Clas-medlemmar

241 butiker och e-handel

Årlig försäljning~12 mdr SEK
Sverige

104 butiker

~44% av total fsg*

Online

Finland

37 butiker

~10% av total fsg*

Online

Spares Group

~7% av total fsg*

Online
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Clas Ohlson 
startas

Första katalogen 
med produkter

Första 
medarbetarna 
och nytt kontor

Katalogen trycks 
i 250 000 ex 

Katalogen
trycks 
helt i färg

Första butik utanför 
Insjön i Stockholm

kataloger trycks

Nytt centrallager 
11 000 kvm 
i Insjön

Introduceras på
Stockholmsbörsen

En ny e-handels-
plattform lanseras

Club Clas 
lanseras

Lansering av 
Clas Fixare

Ny visuell identitet

1918 1921 1922 1961 1976 1989 1990 1995 1999 2012 2016 2018 2021

1 000 000

Mer än hundra år av utveckling

2023

Förvärv av 
Spares



Strategiskt ramverk
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• Customer first

• Keep it simple

• One step ahead

• Welcome home

Att göra hemmafixet tillgängligt, hållbart och roligt för alla

Vi vill hjälpa människor att fixa sina hem med praktiska och 
hållbara lösningar till attraktiva priser

Vår kultur

Vårt syfte och mission

• Assortment (vårt breda och 
relevanta sortiment) 

• Brand (ett välkänt och omtyckt 
varumärke) 

• Customer meeting (ett 
uppskattat kundmöte)

• Ett relevant sortiment - året om 

• En lönsam och växande e-handelsaffär 

• Bygga och driva ett robust butiksnät 

• Konkurrenskraftig kostnadsbas 

• Effektiv kundkommunikation 

• Organisation och hållbarhet

Våra fokusområden 

Vårt ABC



6

5%
Försäljningen ska öka organiskt 
med 5 procent per år.

Tillväxt

* i.e incl IFRS16

Finansiella mål
och ramverk

7-9%
Rörelsemarginalen ska 
uppgå till 7-9 procent per år.

Lönsamhet

>50%
Utdelningen ska utgöra minst 
hälften av resultatet per aktie 
efter skatt med beaktande av 
den finansiella ställningen.

Utdelningspolicy
 

Nettoskuld i relation till EBITDA 
(exklusive effekten av IFRS 16) ska 
understiga två (2) gånger. 
Investeringar planeras med hänsyn till 
finansiell ställning, kassaflöde och 
strategiska aktiviteter.

Nettoskuld i relation till 
EBITDA*

<2x
*exkl IFRS 16
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Verksamheten
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Fokus på utvalda produktnischer

Hållbar och säker 
hemmiljö.

Lysa upp 
hemmet.

Städa och 
organisera.

Teknik och 
tillbehör.

Bygga och 
reparera.

Reservdelar

Närliggande produktsegment
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19%

CO 
försäljning

Online*

En växande och lönsam e-handel
• E-handel med större sortiment än i butik

• Många leveransalternativ 

• Omni-struktur för bästa möjliga kundupplevelse

*2024/25



Butikerna en viktig del av e-handeln

10

DC

Butik

Feeder 
store

DC

Hämta i butik

Ombud, paketskåp

Brevlåda

Hemleverans

E-handelsförsäljning 
som levereras från DC 
till kund

~50%

~50%
E-handelsförsäljning 
som levereras via 
butiksnätverket



• Ett ledande företag inom reservdelar, tillbehör för 
elektronikprodukter samt batterier. 

• Försäljningskanaler: Teknikdelar, Batteriexperten, 
Spares och Zand

• Försäljning till privatkunder och 
företagskunder i Sverige, Norge, Finland, 
Danmark, Tyskland och Nederländerna

• Del av Clas Ohlson-koncernen sedan november 2023

Spares Group
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• Nya butiker väl mottagna av kunderna

• Fortsatt positiv trend för försäljning 
i jämförbara enheter

• Butiker och e-handel kompletterande 
försäljningskanaler 

• Minskad kostnadsbas möjliggör butiks-
expansion och fler ombyggnationer

Ett robust butiksnät
Nya butiker 
2023/24

Nya butiker 
2024/25

Mål för 2025/26: 

Nettotillskott av ca 10 nya butiker 

Ny

Ny Ny

Ny

Ny

Ny
Ny

Ny

Ny

Ny

Ny

Ny

Ny
Ny

Ny

NyNy

NyNy

Ny Ny
Ny







• Prisvärdhet mycket viktigt i tufft 
marknadsklimat 

‒ Clas Ohlson uppfattas lika prisvärt 
som lågpriskonkurrenter 

• En lägre kostnadsbas möjliggör 
investeringar i tillväxtinitiativ som 
exempelvis nya butiker

En lägre kostnadsbas ger 
långsiktig konkurrenskraft

15

6%

4%

54%

64%

40%

32%

Genomsnittlig
lågpris-

konkurrent

Clas Ohlson

Dyr Varken billig eller dyr Billig

Prisvärdhet



Club 
Clas
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• Lojalitetsprogram med förmåner 
för våra mest engagerade kunder

• Viktig kanal för att nå våra kunder 
med relevanta erbjudanden 

• Club Clas-medlemmar handlar 
oftare och mer än andra kunder 

• 5,9 miljoner medlemmar i Sverige, 
Norge och Finland – ett av Nordens 
största lojalitetsprogram
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Hemmafix med omtanke

• Reservdelar, verktyg och tillbehör för att 
återanvända och förlänga livet på produkter

• Produkter som hjälper till att minska 
slösande och spara på jordens resurser

• Rådgivning kring produktanvändning, 
reparationer och produktvård

• Höga krav på säkerhet och kvalitet 

• Ansvar genom hela värdekedjan

450 Hållbarhetsambassadörer!



Betydande minskning av CO2-utsläpp 
i vår egen verksamhet

Klimatneutrala och fullt cirkulära till 2045

Klimatneutrala i egen verksamhet (Scope 1+2) till 2026

1 592 1 548

1 260

973

599 602

2019 2020 2021 2022 2023 2024

SCOPE 1+2, ton CO2e

-62%
CO2-utsläpp i egen 
verksamhet (Scope 1+2) 
sedan basåret 2019 

MÅL



19

2024/25 i korthet
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2024/25
i korthet

✓ Total omsättning 11 627 Mkr

✓ Rörelseresultat 1 171 Mkr

✓ Rörelsemarginal 10,1%

✓ Fritt kassaflöde 1 114 Mkr (395)

✓ Stark finansiell ställning: nettoskuld/EBITDA -0,8*

✓ EPS: 13,91 kr (8,03)

✓ Föreslagen utdelning 7,00 kr (4,25)

✓ Bra start på verksamhetsåret 2025/26 med 
+8% organisk tillväxt i maj

*Exklusive IFRS 16
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Strategiuppdatering



Strategisk position
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•

•

•

•

•

•

Konkurrensfördelar (ABC)

Hållbar och säker 
hemmiljö.

Lysa upp 
hemmet.

Städa och 
organisera.

Teknik och 
tillbehör.

Bygga och 
reparera.
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Stora tillväxtmöjligheter i kärnverksamheten

Hållbar och säker 
hemmiljö.

Lysa upp 
hemmet.

Städa och 
organisera.

Teknik och 
tillbehör.

Bygga och 
reparera.

Reservdelar

Närliggande produktsegment



Clas Ohlsons totala marknadspotential:
~340 miljarder kronor*

24

~3.4%
Marknads-

andel

~ 86%
Varumärkes
-kännedom 

~ 340
Mdkr

TAM

~22m
befolkning

~5.9m
Club Clas- 
medlemmar

* källa: Eidra Consulting (tidigare Cupole)



Fokusområden 2025/26
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En lönsam och växande e-
handelsaffär.

Ett relevant sortiment - året om. Bygga och driva ett 
robust butiksnät.

Effektiv kund-
kommunikation.

Konkurrenskraftig 
kostnadsbas.

Organisation och 
hållbarhet.



Tydlig väg mot fortsatt tillväxt och 
värdeskapande
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Behovsdrivet 
sortiment
och hög kundnöjdhet.

Välpositionerade
inom stora och
växande
produktnischer.

Centrala butikslägen,
fullskalig e-handel och
effektiv
marknadsföring.

Stark finansiell ställning och fokus
på att öka vinst per aktie över tid.

~340 Mdkr
total marknad

~86%
varumärkeskännedom

~30% 
årlig förnyelsegrad av 

sortimentet

57 NPS
(skala -100 till 100)

4.3 
genomsnittligt 

produktomdöme 
(skala 1-5)

241
butiker

19%
andel försäljning online

16% 
årlig tillväxt e-handel 

sedan 2022/23 (CAGR)

268
395*

1 114

22/23 23/24 24/25

8,8

20,9

30,7

22/23 23/24 24/25

2,85

8,03

13,91

22/23 23/24 24/25

Fritt kassaflöde, Mkr Avkastning på
sysselsatt kapital, %

Vinst per aktie/ 
utdelning, kr

*) fritt kassaflöde påverkat av förvärv av Spares om -436 Mkr*) exklusive Spares
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Q&A
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